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1. O programu

Kome je trening je namenjen Cilj treninga
Cilj treninga je da se osvesti znacaj klijenta i vaznost
Srednji Prva linija dobrog odnosa sa njim, da se prikazu i nauce poslovni i
menadZment menadzera komunikacioni alati koji se koriste u saradnji sa

klijentima. Kroz niz prakti¢nih primera analizira se uticaj
klijenta na pSoslovanje kompanija i iz toga izvlace
zakljucci koji se koriste u daljem poslovanju.

Dodatni cilj je da polaznici na programu nauce kako do
Specijalisti Tehnicka lica Sluzbe podrike novih klijenta da se dode, i $to je josS vaZnije, kako da se
stari klijenti zadrze.

Kompetencije nakon treninga Efekat treninga

e Osvescivanje vaznosti klijenata za savremeno Organizacija dobija ljude koji su osvesceni i istrenirani po

poslovanje i uspeh na trzistu pitanju odnosa sa klijentima i vaznosti dobrih odnosa sa
e Razumevanije klijenata i njihovih potreba njima. Polaznici se na programu kroz prakti¢ne vezbe
e Razumevanje znacaja vaznosti dobrog odnosa sa obucavaju kako da komuniciraju sa kljentima, kako da

klijentima vode poslovne sastanke, kako da sa klijentima stvore
e Uspesno kori$éenje znanja, tehnika i vestina vezano atmosferu gde svi dobijaju.

za odnos sa klijentima Zaposleni se ojacavaju i motiviSu da rade na zadrZavanju
e Motivisanje sebe i drugih u procesu komunikacije sa svojih klijenata, ali i da krenu u akviziciju novih,

klijentima razumevajuéi da njihovo dovodenje zavisi isklju¢ivo od
e Razumevanje vainosti verbalne i neverbalne njih samih i odnosa koji imaju prema njima. Na ovaj

komunikacije sa klijentima nacin organizacija dobija ljude spremne da se upuste sa

konkurencijom u borbu za klijente koristeéi prednosti

e Razumevanje i prihvatanje vaznosti i neophodnost
koje ima i dobar poslovni odnos.

rada u grupi
e Koriséenje izvora modi u radu sa klijentima
e Vodenje poslovnih sastanaka
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2. Sta se programom razvija kod polaznika

EFIKASNO POSLOVANIJE

ORUENTACIA NA KLUENTA

UPRAVUJANIJE CILJEVIMA LIDERSTVO U TIMU

ORUENTISANOST NA REZULTAT

EFIKASNA KOMUNIKACIJA

RAZUMEVANIJE

KONCEPTUALNE SLIKE TIMSKA INTERAKCIJA

3. Informacije o programu

PRUZALAC USLUGE:

Centar za edukaciju IMPLEMENTACIJA ZNANJA
dr Bojan Kostandinovi¢

Biografija trenera sa fotografijom (link):

www.bojankostandinovic.com
https://www.linkedin.com/in/bojan-kostandinovic-phd-1175b721/

Tip treninga:

o Inhouse o Otvoreni trening
o Konferencija o Webinar

Trajanje treninga (broj dana):

Broj polaznika

o Maksimalno 15 ljudi

Sertifikat o pohadanom programu

o Da

Follow-up nakon programa

o Da
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5. Biografija predavaca — dr Bojan Kostandinovic

Dr Bojan Kostandinovi¢ je doktor ekonomskih nauka iz oblasti strategijskog menadZmenta,
magistar tehnic¢kih nauka iz oblasti industrijskog inZenjerstva i diplomirani inZenjer masinstva iz
oblasti motornih vozila.

Dugi niz godina intenzivno se, kako teoretski tako i prakticno, interesuje za oblast ekonomije i
menadZmenta, pre svega za pitanja strategijskog menadZmenta, Change management-a, Blue
Ocean strategije, organizacije kompanija, upravljanja, liderstva, konkurentnosti, savremenih
menadzerskih metodologija, odnosa sa kupcima, pitanja u vezi trziSta, prodaje i marketinga.
Doktorsku disertaciju je odbranio 2011. godine.

Bio je zaposlen u automobilskoj industriji, viSe od Cetiri godine kao rukovodilac prodaje u kompaniji Mercedes-Benz SCG,
¢erki firmi automobilskog giganta Daimler AG iz Stutgarta, a nakon toga pet godina u Fiat-ovim i Renault Nissan dilerstvima
u Beogradu gde je bio zaduzen za prodajne, postprodajne i marketinske aktivnosti, implementaciju strategija kompanija,
strategijski razvoj start-up organizacija, organizovanje i edukaciju kompanijskih timova.

Konsultant je kompanije IPIK iz Beograda, sertifikovani sudski vestak iz oblasti masinske tehnike.

Predavao je na Fakultetu za inZenjerski menadZment u Beogradu na master studijama predmet Upravljanje rizicima u
savremenim organizacijama. OdrzZao je veliki broj gostujucih predavanja studentima na Masinskom fakultetu Univerziteta
u Beogradu, FEFA i Fakultetu za menadzment Univerziteta Singidunum, Fakultetu za poslovne studije u Banja Luci kao i
Fakultetu za sportski menadZment u Beogradu. Na temu strategije, strategijskog menadZmenta, savremenih menadzerskih
koncepata i Balanced Scorecard-a ve¢ godinama odrzava seminare u Privrednoj komori Srbije, Privrednoj komori Beograda
kao i u Centru za unapredjenje korporativnog upravljanja u Republici Srpskoj.

Partner je i predavac u Mokrogorskoj Skoli menadzmenta, osnivac i vlasnik Centra za edukaciju ,,Implementacija znanja”.

Napisao je i objavio u uglednim domadim i stranim casopisima veliki broj naucnih radova iz oblasti maSinstva,
menadZmenta, savremenih menadzZerskih koncepata, liderstva, strategijskog i organizacionog razvoja kompanija. Njegova
predavanja su do sada slusali menadZeri iz kompanija kao Sto su AIR Srbija, Aerodrom ,Nikola Tesla”, Pharma
Swiss (Valeant), Gazprom, SGS Swiss, Generali osiguranje, Telekom Srbija, Telekom Republika Srpska, Posta Srbije, Nelt,
Keprom, Aksa, NIS, Metalac, Mainstream, Netcast, Delta, FAS, Victoria Group, Millennium team, KBC banka, Keprom,
Vojvodjanska banka, JP EPS, Elixir group, Takovo osiguranje, Novkabel, Credit Agricole, RPK Valjevo, ETA, NS Seme, Flux
technology, Zavod za udZbenike, Pharmanova, Comtrade, Energoprojekt, Ekonomski institut, Fruvita, IBM, Lilly, Uniga
osiguranje, AK Kompresor, Hleb i kifle, Avitalagro, Dr Oetker itd.

Uporedo sa Skolovanjem na Masinskom fakultetu imao je i zapazenu internacionalnu profesionalnu sportsku karijeru.
Odbojku je u periodu od 1991. do 1999. godine profesionalno igrao u najve¢im jugoslovenskim klubovima - OK , Partizan” i
OK ,Crvena Zvezda“, za koje je odigrao 420 oficijalnih utakmica (dres OK ,Partizan” branio je 260 puta, dok je dres OK
,Crvena Zvezda“ branio 160 puta). Godine 1999. karijeru nastavlja u inostranstvu gde ostaje do 2006. godine i igra za
najvece klubove u Grckoj, Poljskoj, Francuskoj i Libanu. Osvajac je Kupa Jugoslavije 1997. godine i Super Kupa Libana 2006.
godine, bio je ViceSsampion Poljske i Francuske, kao i viSestruki ViceSampion Jugoslavije. UCestvovao je 8 sezona u
takmicenjima Kupova Evrope, 2 sezone u Ligi Sampiona Evrope, takmicio se na Univerzijadi u Japanu i Kupu Arabije u Siriji.
Nastupao je za nacionalnu selekciju Jugoslavije vise od 20 puta. Proglasen je za sportistu decenije Opstine Zajecar.

Od 2011-2018. godine ¢lan je Upravnog odbora OK ,,Crvena Zvezda“, ¢lan UdruZenja odbojkaskih klubova prve lige Srbije i
Clan Skupstine sportskog drustva ,Crvena Zvezda“. Nosilac je plakete ,Moj klub“ koju OK ,Crvena Zvezda“ dodeljuje

zasluznim igracima.

OzZenjen je suprugom Bojanom sa kojom ima dva sina, Relju i Savu.
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6. Reference predavaca
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